
Der Flow der Mediation
Die Mediation erzeugt einen eigenen Rhythmus. Der Rhythmus ergibt einen Erkenntnisflow, den die Parteien durchlaufen müssen, um zu einer einvernehmlichen Lösung zu finden. Dieses 
Schema gibt Anhaltspunkte dafür, wie sich der Rhythmus in der Mediation herstellen lässt und welche Dynamik hinter der Mediation verborgen liegt. Je mehr der Mediator in der Lage ist, in 
diesem Rhythmus zu denken und zu handeln, umso besser gelingt ihm die Mediation!

Phasen
Bezeichnung(en) Gegenstand
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Schwerpunkttechniken

Etappenziel
Kontrollfragen zeigen,  

ob das Ziel erreicht wurde

Flow 
Schritte im Kognitionsprozes 

Kern der (integrierten) Mediation

Ablaufkontrolle 
Qualitätsmanagement

Phase „0“ 
Pre-mediation

Planung Methode: Weichenstellung, 
Vorbereitung, Organisation
Techniken: Konfliktlandkarte, 
Geeignetheitsprüfung

Ziel: Vorbereitung 
Kontrollfragen: Mit wem ist 
über welchen Konflikt wie zu 
sprechen, damit der Konflikt 
beigelegt werden kann?

Home: 
Hypothesen anhand der Konfliktland-
karte über die einflussnehmenden 
Konflikte eingeteilt nach Konfliktdi-
mensionen, Eskalation und Beteilig-
ten; 

Entscheidung für das passende Medi-
ationsmodell

Phase „1“ 
auch: Initialisierung 
Arbeitsbündnis

Ziel und „Spiel“ defi-
nieren, Gesprächs-
rahmen und Verfah-
rensrecht herstellen.
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Methode: Verhandlungsritu-
al, Etablierung des Verfah-
rens und Rahmenbildung 
Techniken: Warming up, Be-
ziehung aufbauen, Zuhören, 
erläutern, vereinbaren

Ziel: Rahmen herstellen
Kontrollfragen: Wurde die 
Meta-Ebene erfolgreich eta-
bliert? Wird das ‚Suchspiel‘ 
und sein Zweck verstan-
den? Wurde das Verfah-
rensrecht vereinbart?

Die Strategie verstehen: 
Die Parteien müssen sich in einem 
kooperativen Suchspiel wiederfin-
den. Sie müssen für sich herleiten 
können, warum und wie die Media-
tion zu ihrer Konfliktstrategie passt.
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Phase „2“ 
Themensammlung 
Bestandsaufnahme

Sachverhalts- und 
Problemerfassung, 
Fragestellungen he-
rausarbeiten

lo
gi

sc
h

R
ec

ht
sp

os
iti

on
en

B
es

ta
nd

sa
uf

na
hm

e

P
os

iti
on

en

Methode: Entscheidung für 
Sachverhaltsmethode, The-
mensammlung, Kärtchenme-
thode, Mix
Techniken: Passiv Zuhören, 
Zusammenfassen, Positi-
onen heraushören und in 
Themen neutralisieren oder 
Themen heraushören und 
auf Positionen beziehen 

Ziel: Streit manifestieren 
Kontrollfragen: Wurde 
vorgetragen was die Ge-
genseite zu Tun oder zu 
Unterlassen hat? Wurde 
dem Anspruch ggfalls zu-
gestimmt? Ist der gesamte 
Streit bekannt? Worüber 
wird genau gestritten bzw. 
was sind die zu klärenden 
Fragen?

Die kaputte Welt verstehen:
Die Parteien werden mit dem zu 
lösenden Widerspruch konfrontiert. 
Das Thema neutralisiert den Wi-
derspruch. Es gibt die Richtung an, 
wohin der gedankliche Fokus zu 
orientieren ist. Gedanklich werden 
Argumente in Positionen und die-
se wiederum in Themen aufgelöst. 
Motive werden getrennt. 

1. Prüfung:  
Stimmen die Themen (zu klärende 
Fragen) mit den Hypothesen überein? 
Evtl. Themen ergänzen oder Hypothe-
sen anpassen!  

Sind die Themen geeignet, um darü-
ber eine Regelung für die Zukunft zu 
treffen? Falls nicht gehört das Thema 
nicht hierhin

Phase „3“ 
auch: Interessener-
hellung 
Konfliktarbeit

Streitmotive heraus-
arbeiten

di
al

ek
tis

ch

Ve
rs

te
he

n

In
te

re
ss

en

Methode: Verstehen; 
Konfliktenergie in Motivati-
onsenergie umwandeln
Techniken: Intensives Lo-
open, präzises Zuhören, 
Konfliktinterventionen

Ziel: Motive identifizieren
Kontrollfragen: Wurden die 
Motive unabhängig von er-
warteten oder gedachten 
Lösungen erhellt? Kam es 
zur Selbstoffenbarung? 

Die heile Welt erschließen: 
Die heile Welt lässt sich aus den 
Motiven herleiten, die zugleich 
Bedeutungen und Bedürfnisse er-
schließen. Sie zu kennen heisst, 
zu wissen was bei der Suche nach 
Lösungen herauskommen soll. 

2. Prüfung:  
Passen die Motive zum dargestellten 
Thema (Problem)? Würde deren Be-
friedigung eine Lösung des Konfliktes 
möglich machen? 

Motiveinsichten ver-
mitteln 
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Methode: Verstehensvermitt-
lung
Techniken: wie vor, zuzügl. 
positves Umformulieren (po-
sitive Seiten heraushören), 
Ich-Botschaften herausstel-
len

Ziel: Motive vermitteln  
Kontrollfragen: Wurden 
die tragenden Motive und 
Sichtweisen der jeweiligen 
Gegenseite verständlich ge-
macht? 

Die heile Welt anerkennen: 
Schnittstellen und Gemeinsam-
keiten werden herausgestellt. Die 
gegenseitige Nachvollziehbarkeit 
wird jetzt überprüft. Zustimmung 
ist nicht erforderlich (und meistens 
kaum möglich in diesem Stadium)

Phase „4“ 
auch: Optionen

Lösungen suchen

S
am

m
el

n

Lö
su

ng
en

B
es

ch
le

un
ig

en Methode: Brainstorming 
Techniken: Kreativtechniken, 
Suchtechniken

Ziel: Lösungsangebote
Kontrollfragen: Können die 
Parteien wertige Lösungen 
anbieten ohne über die Vor-
schläge abzuwehren oder 
zu diskutieren?

Die Wege dorthin suchen: 
Angebote ersetzen Argumente. Die 
Gedanken konzentrieren sich dar-
auf, wie sich die heile Welt verwirk-
lichen lässt. 

3. Prüfung:  
Passen die Lösungen zu den Motiven 
(Führen sie die Befriedigung herbei)?  
Werden die Lösungen das Problem 
vollständig beilegen? 

Achtung: Wenn Positionen wiederholt 
werden ohne Erkenntnisgewinn ist 
Phase 3 falsch gelaufen!  

Lösungen finden
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Methode: Auswählen 
Techniken: Loopen, präzises 
Zuhören

Ziel: Angebotsauswahl 
Kontrollfragen: Können pas-
sende Lösungen herausge-
arbeitet und bewertet wer-
den? 

Den Weg erkennen: 
Wichtig ist eine Auswahl von Ange-
boten, unter denen der passende 
Weg herausgefiltert wird. Jetzt soll 
über die Vorschläge nachgedacht 
werden. Ggfalls sind Auswahlkri-
terien festzulegen (besonders bei 
Verteilungskonflikten)

Klärung der noch of-
fenen Sachfragen

lo
gi

sc
h

D
is

ku
ss

io
n 

m
ög

lic
h

Ve
rh

an
de

ln

Methode: Verhandeln 
Techniken: Loopen, präzises 
Zuhören

Ziel: Offene Fragen klären
Kontrollfragen: Liegen alle 
entscheidungsrelevanten 
Informationen vor? Bera-
tungsbedarf geklärt? 

4. Prüfung:  
WATNA/BATNA

Phase „5“ 
auch: Einigung

Verhandlung Methode: Verifikation 
Techniken: Kontrollfragen, 
zirkuläres Fragen, klären, 
Stresstest

Ziel: Verbindlichkeit 
Kontrollfragen: Sind alle 
Punkte der Einigung stim-
mig, schlüssig und vollstän-
dig? Ist die Einigung über 
die gefundene Lösung trag-
fähig? 

Verifizieren: 
Die gefundene Lösung muss ei-
nem Härtetest standhalten

5. Prüfung:  
Schwachstellen und Lücken

Nachbereitung Überprüfung der 
Nachhaltigkeit

Methode: Verifikation 
Techniken: Nachfragen

6. Prüfung:  
Einigung verwirklicht?. 

Mediation ist anders! 
Mediation mit einem anderen Verfahren zu vergleichen heißt: Äpfel mit Birnen vergleichen.  
Um die Mediation korrekt anzuwenden, muss ihre Andersartigkeit verstanden sein. Was genau ist anders?
• Nicht der Mediator, sondern die Mediation führt das Ergebnis herbei.
• Die Mediation fokussiert ausschließlich den Prozess, nicht das Ergebnis.
• Mediation ist Suche nach einer Lösung nicht ihre Durchsetzung.
• Mediation ist ein Nicht-Nullsummenspiel, das ausschließlich auf Kooperation basiert.
• Die Einigung ist nicht das Ziel sondern die Manifestation des Ergebnisses.
• Der Mediator steht außerhalb des Streitsystems.
• Mediation ist keine Rechtsprechung. Lösungen werden aus Motiven entwickelt nicht aus Rechtsfolgen, 

aber mit Rechtsfolgen verglichen. 
• Die Abschlussvereinbarung bleibt trotz Verfahrensfehler wirksam.
• Es gibt keine Hierarchie in der Mediation und keine Mehrheiten.
• Die einzige Macht des Mediators ist seine mediative Kompetenz! 

That’s the way! 
© Arthur Trossen 
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